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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Bank adalah salah satu lembaga keuangan yang mempunyai peran 
penting dalam alur perekonomian di Indonesia. Menurut Undang-Undang 
Nomor10 Tahun 1998 tentang Perbankan disebutkan : Bank adalah badan 
usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan 
menyalurkanya kepada masyarakat dalam bentuk kredit dan atau bentuk-
bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak.
1
 
Lembaga perbankan di Indonesia terbagi menjadi dua jenis, yaitu 
lembaga bank bersifat konvensional dan lembaga bank bersifat syariah. Bank 
syari‟ah adalah bank yang tidak beroprasi tidak mengadalkan pada 
bunga.Bank Islam atau biasa disebut Bank Tanpa Bunga, adalah lembaga 
keuangan perbankan yang operasional dan produknya dikembangkan 
berdasarkan pada al-Qur‟an dan Hadis Nabi SAW.2Jenis usaha bank syariah 
sebagai lembaga keuangan perantara (intermediary) secara simple dapat 
dijalankan ke dalam pendanaan (funding) dan pembiayaan (financing) atau 
lending, serta jasa.
3
 
Pembiayaan sangat bermanfaat bagi bank syariah, nasabah, dan 
pemerintah. Pembiayaan memberikan hasil yang besar diantara penyaluran 
dana lainnya yang dilakukan bank syariah. Di dalam perbankan syariah, istilah 
kredit tidak dikenal, karena bank syariah memiliki skema yang berbeda 
dengan bank konvensional dalam menyalurkan dananya kepada pihak yang 
membutuhkan.Bank syariah menyalurkan dananya kepada nasabah dalam 
bentuk pembiayaan.Sifat pembiayaan, bukan merupakan utang piutang, tetapi 
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2 
merupakan investasi yang diberikan bank kepada nasabah dalam melakukan 
usaha.
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BRISyariah KCP Cilacap memiliki jumlah RR (Reserve Requirement) 
99% dibandingkan bank lain yang jumlahnya hanya 84%, karena BRISyariah 
KCP Cilacap nasabah yang dicairkan pembiayaan mikro selalu mengangsur 
kewajibannya setiap akhir bulan. Mayoritas penduduk Cilacap adalah 
lingkungan pekerja karena Cilacap kota industri seperti PLTU, Pertamina dan 
Holcim sedangkan Purwokerto dan Purbalingga kebanyakan mata 
pencahariannya pengusaha dan BRISyariah KCP Cilacap pernah mendapatkan 
penghargaan menjadi Kantor Cabang Pembantu Terbaik oleh Kantor Cabang 
Purwokerto pada tahun 2016 .
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Pembiayaan mikro merupakan sektor terpenting dalam perkembangan 
struktur industri dan produksi ekonomi di negara yang sedang 
berkembang.Dalam konteks Indonesia pembangunan dan perkembangan usaha 
mikro mempunyai arti strategis, yaitu untuk memperluas kesempatan kerja 
dan berusaha serta meningkatkan derajat pendapatan.Menyadari, pentingnya 
perkembangan sektor pembiayaan usaha mikro bagi perekonomian negara, 
sudah sepatutnya pemerintah memberikan perhatian besar dalam berbagai 
bentuk kebijakan.Umumnya pembiayaan mikro digunakan oleh para 
pengusaha mikro yang berada di masyarakat.Bagi usaha mikro, kecil, dan 
menengah pembiayaan dirasa cukup penting mengingat kebutuhan untuk 
pembiayaan modal kerja dan investasi diperlukan guna menjalankan usaha dan 
meningkatkan akumulasi pemupukan modal mereka.
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Pembiayaan Mikro kini menjadi produk pinjaman utama yang paling 
banyak digunakan nasabah, seperti yang dijalankan BRISyariah KCP Cilacap. 
Guna memenuhi kebutuhan nasabah BRISyariah  KCP Cilacap juga 
menyediakan produk pinjaman syariah untuk usaha mikro.Produk pembiayaan 
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usaha mikro BRISyariah KCP Cilacap produk pembiayaan usaha yang 
diperuntukan bagi masyarakat menengah yang memiliki usaha kecil untuk 
dijadikan tambahan modal seperti masyarakat yang memiliki usaha sembako, 
pakaian, pedagang pasar, masyarakat yang memiliki toko, bengkel dan 
sebagainya.Produk usaha mikro BRISyariah KCP Cilacap bertujuan memberi 
pembiayaan mikro guna memenuhi kebutuhan modal dan juga investasi, untuk 
keperluan modal biasanya berjangka waktu 3 tahun sedangkan untuk 
keperluan investasi bisa berjangka waktu 5 tahun. Besarnya pembiayaan 
mikro yang diberikan BRISyariah KCP Cilacap adalah sebesar Rp 5.000.000,- 
sampai dengan Rp 200.000.000,- dengan margin beragam bergantung pada 
jumlah pembiayaan yang diberikan.  
 Tabel 1.1 
Produk Pembiayaan Mikro BRISyariah KCP Cilacap 
 
Produk Plafon (juta) Tenor 
Mikro 25 iB 5-25 6-36 
Mikro 75 iB 5-75 6-60* 
Mikro 200 iB >75-200 6-60* 
*tenor dapat hingga 60 bulan dengan ketentuan khusus
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Nama produk pembiayaan mikro yang akan digunakan adalah mikro 
iB : 
1. Pembiayaan Produk Mikro 25 iB merupakan produk pembiayaan 
BRISyariah KCP Cilacap untuk usaha kecil nominal pembiayaan berkisar 
Rp 5.000.000 s/d Rp 25.000.000 dengan tenggang waktu antara 3 bulan 
sampai 6 bulan. Kelebihan produk ini masuk dalam jenis produk KTA 
(Kredit Tanpa Anggunan). Bagi calon nasabah /nasabah yang ingin 
melakukan pembiayaan tersebut tentu memiliki syarat khusus seperti: 
usaha sudah berjalan minimal 3 tahun, tempat usaha milik sendiri, jika 
melakukan pembiayaan di bank lain minimal sudah berjalan 6 bulan, dan 
tidak masuk dalam DHN dari BI. 
2. Pembiayaan Produk Mikro 75 iB merupakan produk pembiayaan 
BRISyariah KCP Cilacap untuk usaha kecil dengan nominal pembiayaan 
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berkisar Rp 5.000.000 s/d Rp 75.000.000 dengan tenggang waktu antara 6 
bulan sampai dengan 36 bulan. Pembiayaan ini menggunakan jaminan atas 
nama milik sendiri atau pasangan, orang tua atau anak kandung. 
3. Pembiayaan Produk Mikro 200 iB merupakan produk pembiayaan 
BRISyariah KCP Cilacap  untuk usaha kecil pembiayaan berkisar Rp 
75.000.000 s/d Rp 200.000.000 dengan tenggang waktu antara 6 bulan 
sampai 60 bulan. 
Secara umum, pembiayaan mikro yang dilakukan BRISyariah KCP 
Cilacap ditunjukan untuk wirausaha atau pengusaha dengan lama usaha 2 
tahun, untuk produk pembiayaan mikro dan minimal 6 (enam) tahun untuk 
pembiayaan KUR. Dan secara umum pembiayaan mikro hanya diberikan 
kepada nasabah pengelola dana yang telah memiliki usaha berkembang, 
diartikan pembiayaan tidak akan diberikan kepada usaha yang baru akan 
diliris.  
Tabel 1.2 
Pembiayaan diBRISyariah KCP Cilacap 2016-22 Juni2019 
 
No Produk Jumlah Nasabah 
1. Pembiayaan Mura<bahah bil wakalah 556 
2 Pembiayaan Mudha<rabah 51 
3 Pembiayaan Musyarakah 1 
4 Pembiayaan Ijarah MuntahiyaBittamlik (IMBT) 2 
 Total Pembiayaan 610 
Sumber : Data pembiayaan BRISyariah KCP Cilacap 
Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa realisasi 
pembiayaan dari tahun 2016-22 Juni 2019 di BRISyariah KCP Cilacap 
didominasi dengan pembiayaan mikro dengan akad mura<bahah bil wakalah, 
terbukti bahwa pembiayaan mura<bahah menjadi produk unggulan di 
BRISyariah KCP Cilacap. Hal ini membuktikan bahwa pembiayaan 
mura<bahah bil wakalah memang sangat diminati bagi sebagian besar kalangan 
nasabah, maka seiring berkembangnya zaman dengan alasan salah satunya 
untuk memudahkan dan mempercepat proses pembiayaan murabahah maka 
munculah pembiayaan dengan akad mura<bahah bil wakalah atau mura<bahah 
dengan wakalah. Mura<bahah bil wakalah adalah akad jual beli dimana 
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lembaga keuangan syariah mewakilkan pembelian produk kepada nasabah 
kemudian setelah produktersebut didapatkan oleh nasabah selanjutnya nasabah 
memberikannya kepada pihak lembaga keuangan syariah, setelah pihak 
tersebut dimiliki pihak lembaga dan harga dari barang tersebut jelas maka 
pihak menentukan margin yang didapatkan serta jangka waktu pengembalian 
yang akan disepakati oleh pihak lembaga keuangan syariah dan nasabah.
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Pemberian pembiayaan mura<bahah bil wakalah dari BRISyariah KCP 
Cilacap ini diharapkan dapat dapat memajukan ekonomi pengusaha 
kecil.Golongan ekonomi lemah umumnya kekurangan modal, sehingga sering 
mengalami kesulitan dalam mengembangkan usahanya.Pengusaha atau 
pedagang ekonomi lemah khususnya pengusaha kecil yang biasanya terdesak 
kebutuhan permodalan dari renternir. Banyak pengusaha kecil yang tidak 
memperhitungkan akibat yang akan terjebak hutang yang makin lama makin 
bertambah dan lama kelamaan akan mematikan usahanya. 
Pemberian pembiayaan yang sifatnya sementara dan sebagai 
rangsangan untuk mendorong produksi sehingga dapat meningkatkan 
pendapatan usaha kecil.Dengan meningkatnya pendapatan maka kesejahteraan 
dan keadilan masyarakat dapat terwujud dan tercapai. Dengan adanya 
BRISyariah KCP Cilacap memberikan kemudahan pelayanan jasa, terutama 
bagi pengusaha atau pedagang golongan ekonomi lemah sehingga akan 
menggali potensi, meningkatkan produktivitas, meningkatkan pendapatan 
serta mengembangkan perekonomian. 
Pemasaran sangatlah penting bagi suatu perusahaan, tidak ada yang 
terlalu membedakan antara pemasaran bank dengan pemasaran lainnya, 
melainkan karakteristik produknya, di mana yang dijual oleh bank adalah 
lebih bersifat jasa dan bukan barang.Sehingga produk yang dijual sedikit 
abstrak atau tidak dapat dilihat secara nyata namun dapat dirasakan oleh 
nasabah. 
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Strategi pemasaran sebagai fundamental yang direncanakan untuk 
mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing 
yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran 
yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut.Strategi dapat 
didefinisikan sebagai program untuk menentukan dan mencapai tujuan 
organisasi dan mengimplementasikan misinya.Makna yang terkandung dalam 
strategi ini adalah bahwa para manajer memainkan peranannya yang aktif, 
sadar dan rasional dalam memutuskan strategi organisasi. Setiap fungsi 
manajemen memberikan kontribusi tertentu pada saat penyusunan strategi 
pada level yang berbeda. Pemasaran  merupakan fungsi yang memiliki kontak 
paling besar dengan lingkungan eksternal, padahal perusahaan hanya memiliki 
kendali yang terbatas terhadap lingkungan eksternal.
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Keberadaan BRISyariah KCP Cilacap menjadi pilihan masyarakat 
untuk menabung maupun mencari permodalan untuk usaha mereka.Strategi 
yang tepat tentu sangat diperlukan demi berkembangnya BRISyariah KCP 
Cilacap dan demi mempertahankan eksitensi BRISyariah KCP Cilacap 
tersebut.Prinsip layanan BRISyariah KCP Cilacap menciptakan kemudahan 
pengembangan ekonomi syariah, BRISyariah KCP Cilcap mempunyai petugas 
yang berfungsi sebagai armada antar jemput setoran (Cash Pickup), bisa 
menggunakan ATM, dan mobile banking.Pelayanan ini sangat relevan dengan 
kebutuhan masyarakat khususnya pengusaha mikro da kecil yang cenderung 
tidak bisa meninggalkan usaha kesehariannya di pasar atau di rumah. 
Menurut Bapak Rudi Susanto selaku Unit Head ( UH ) di BRISyariah 
KCP Cilacap , pembiayaan mura<bahah pada usaha mikro yang disalurkan 
kepada para usahawan memiliki dampak positif bagi perkembangan usahanya, 
para usahawan yang dulunya memiliki modal sedikit sekarang dengan bantuan 
pembiayaan menjadi memiliki modal yang banyak, dan para usahawan yang 
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dulu memiliki omzet yang kecil dengan pengembangan usaha yang dilakukan 
menunjang peningkatan omzetnya yang usahanya semakin lebih maju.
10
 
Berdasarkan uraian diatas, penulis tertarik untuk mengetahui 
bagaimana strategi pemasaran produk pembiayaan mura<bahah pada UMKM 
di BRISyariah KCP Cilacap dengan judul“Strategi Pemasaran Produk 
Pembiayaan Mura<bahah Pada Usaha Mikro Dan Kecil Di BRISyariah Kantor 
Cabang Pembantu Cilacap”. 
B. Definisi Oprasional 
Dari judul skripsi yang penulis angkat mengenai “Strategi Pemasaran 
Produk Pembiayaan Mura<bahah Pada Usaha Mikro dan Kecil di BRISyariah 
Kantor Cabang Pembantu Cilacap”, terdapat istilah-istilah yang mendapat 
penjelasan agar maksud penulisan skripsi ini menjadi jelas dan tidak terjadi 
kesalah pahaman dalam memahami permasalahan yang dibahas, diantaranya : 
1. Strategi Pemasaran  
Strategi Pemasaran adalah serangkaian rangsangan yang ditempatkan pada 
lingkungan konsumen yang dirancang untuk memengaruhi perilaku 
konsumen.
11
 
 Strategi yang dimaksud penulis disini adalah suatu usaha 
perusahan dalam memasarkan produk-produk yang ditunjukan untuk 
meningkatkan minat nasabah. 
2. Mura<bahah  
Mura<bahah adalah Jual beli barang pada harga asal dengan 
tambahan keuntungan yang disepakati. Penjual harus memberi tahu harga 
pokok yang ia beli dan menentukan suatu tingkat keuntungan sebagai 
tambahannya.
12Wakalah berarti penyerahan, perwakilan, atau pelimpahan 
kekuasaan oleh seseorang kepada orang lain dalam hal yang diwakilkan. 
3. Usaha Mikro, Kecil dan Menengah 
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Usaha Mikro, Kecil dan Menengh adalah sebuah istilah yang 
mengacu ke jenis usaha kecil yang memiliki kekayaan bersih paling 
banyak Rp 200.000.000  tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha. 
Dana usaha yang berdiri sendiri. Menurut Keputusan Presiden RI no.99 
tahun 1998 pengertian Usaha Kecil adalah “ Kegiatan Ekonomi rakyat 
yang berskala kecil dengan bidang usaha yang secara mayoritas 
merupakan kegiatan usaha kecil dan perlu dilindungi untuk mencegah dari 
persaingan yang tidak sehat”.Dalam hal ini ialah nasabah yang dibiayai 
oleh BRISyariah KCPCilacap untuk penambahan modal yang digunakan 
untuk usaha (UMKM).Dalam hal ini adalah nasabah yang memiliki usaha 
sendiri. 
4. BRISyariah Kantor Cabang Pembantu Cilacap 
BRISyariahmerupakan bank yang menggunakan prinsip syariah 
dalam menjalankan tugasnya BRISyariah KCP Cilacap salah satu bank 
yang menyediakan pembiayaan usaha mikro yang menggunakan akad 
mura<bahah bil wakalah. 
Dengan demikian, maksud dari pengertian-pengertian diatas 
pembiayaan mura<bahah bil wakalah adalah pembiayaan yang diberikan 
dengan akad jual beli yang mana bank memberikan kewenangan kepada 
nasabah untuk membeli kebutuhan yang diperlukan dan bank akan 
menjual kembali barang tersebut dengan seharga perolehan ditambah 
dengan margin keuntungan yang disepakati antara nasabah dengan bank. 
 Dari definisi-definisi istilah di atas, maka judul penelitian yang 
adalah:“Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Mura<bahah pada Usaha Mikro 
dan Kecil di BRISyariah Kantor Cabang Pembantu Cilacap”. 
 
C. Rumusan Masalah 
Dari latar belakang di atas, maka rumusan masalah penelitian 
adalah:“Bagaimana Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Mura<bahah pada 
Usaha Mikro dan Kecil di BRISyariah KCP Cilacap”? 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
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1. Tujuan dari penelitian ini adalah  
Tujuan yang hendak dicapai pada penelitian ini adalah untuk 
mengetahui bagaimana strategi pemasaran produk pembiayaan mura<bahah 
pada  usaha mikro, kecil dan menengah di BRISyariah KCP Cilacap. 
2. Manfaat dari penelitian ini adalah: 
a. Teoritis 
Penelitian ini diharapkan dapat digunakan untuk melengkapi 
kajian teoritik yang berkaitandengan lembaga keuangan mikro syariah 
yaitu tentang strategi pemasaran produk pembiayaan 
mura<bahahterhadap pengembangan usaha UMKM. 
b. Praktik 
1) Bagi Penulis 
Sebagai sarana untuk menambah wawasan keilmuan dan 
pengetahuan terkait dengan masalah penelitian serupa. 
2) Bagi Mahasiswa 
Sebagai bahan referensi pengetahuan mahasiswa tentang 
lembaga keuangan syariah. Dengan adanya penelitian ini 
diharapkan mahasiswa mengerti tentang Bagaimana strategi 
pemasaran produk pembiayaan mura<bahah terhadap perkembangan 
usaha mikro,kecil dan menengah pada lembaga-lembaga keuangan. 
3) Bagi BRISyariah KCP Cilacap 
Memberikan saran dan masukan bagi BRISyariah KCP 
Cilacapmengenai strategi pemasaran produk pembiayaan guna 
mendukung dan meningkatkan perkembangan usaha mikro, kecil 
dan menengah. 
E. Kajian Pustaka 
Kajian pustaka atau yang biasa disebut literatur review adalah landasan 
untuk mengemukakan teori-teori yang relevan dengan masalah-masalah yang 
diteliti. Dalam kajian pustaka ini akan dijelaskan mengenai sumber-sumber 
yang ada relevasinya dengan penelitian ini supaya penelitian ini mempunyai 
dasar-dasar yang kokoh. 
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Pemasaran merupakan kegiatan manusia yang diarahkan untuk 
memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran.
13
 Menurut 
Philip Kolter,  pemasaran merupakan suatu proses suatu sosial dan manajerial 
yang didalamnya individu maupun kelompok mendapatkan apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan 
mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.
14
 
Dalam bukunya Fandy Tjiptono yang berjudul “ Strategi 
Pemasaran”menjelaskan bahwa manajemen pemasaran adalah proses 
perencanaan dan pelaksanaan konsepsi penetuan harga, promosi dan distribusi 
barang, jasa dan gagasan untuk menciptakan pertukaran dengan kelompok 
sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan dan organisasi.
15
 
Teori yang mendukung yaitu dalam bukunya M. Nur Rianto Al Arif, yang 
berjudul “Dasar- Dasar Pemasaran Bank Syariah” menjelaskan bahwa 
strategi pengembangan produk perbankan merupakan usaha meningkatkan 
jumlah nasabah dengan caramengembangkan atau memperkenalkan produk-
produk baru perbankan. Inovasi dan kreativitas dalam penciptaan  produk 
menjadi salah satu kunci utama dalam strategi ini. Perusahaan dalam hal ini 
pihak bank selalu berusaha melakukan pembaharuan atau pengenalan produk 
baru kepada nasabah yang dapat membantu memudahkan proses transaksi 
nasabah. Perusahaan tiada henti terus melakukan eksplorasi terhadap 
kebutuhan pasar dan berupaya untuk memenuhi terhadap kebutuhan pasar 
tersebut
16
. 
Peneliti menemukan beberapa penelitian yang sudah ada mempunyai 
kemiripan judul yang diangkat sehubungan dengan masalah strategi 
pemasaran dalam memasarkan produk BRISyariah yang dapat dijadikan bahan 
acuan dan masukan dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut 
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Dalam penelitian yang dilakukan oleh Awaludin Skripsi yang berjudul 
“Strategi Pemasaran Perusahan Jasa dalam Meningkatkan Jumlah Konsumen 
(Studi Kasus di Tri Kusuma Travel Puwokerto, Banyumas)”, menjelaskan 
tentang strategi pemasaran yang digunakan dalam meningkatkan jumlah 
konsumen pada perusahan travel Tri Kusuma.
17
 
Dalam penelitian yang dilakukan oleh Munashihatul Ummah skripsi yang 
berjudul “Strategi Pemasaran Pembiayaan iB Kepemilikan Kepada Nasabah 
Pegawai di BPRS Gunung Slamet Cilacap”, menjelaskan bahwa strategi 
pemasaran pada pembiayaan iB kepemilikan nasabah pegawai di BPRS 
Gunung Slamet Cilacap adalah dengan cara jemput bola, target lending 
officer, kekeluargaan, pembebasan lokasi pemasaran, dan grebek pasar.
18
 
Dalam Penelitian yang dilakukan Iftiah Hidayatun N tugas akhir dengan 
judul “ Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Makro KPR Ijarah Muntahiya 
Bitamlik (IMBT) Konsumer BRIS di BRI Syaiah KCP Cilacap”, menjelaskan 
bahwa strategi pemasaran yang digunakan pada produk pembiayaan makro 
KPR ijarah muntahiya bitamlik (IMBT) consumer BRIS iB di BRI Syariah 
KCP Cilcap adalah menggunakan marketing mix dan penetuan target pasar 
menggunakan segmenting, targeting, dan positioning.
19
 
Dalam Penelitian yang dilakukan Tiara Dini Arifah IAIN Purwokerto, 
dengan judul Strategi Pengembangan Produk Pembiayaan Musyarakah Pada 
Usaha Mikro dan Kecil (Studi Kasus: BPRS Khasanah Ummat Kembaran 
Banyumas). Berdasarkan hasil penelitian dilakukan dengan cara melakukan 
promosi terus menerus dan melakukan MOU. Strategi yang diterapkan BPRS 
Khasanah Ummat ini berdampak positif terhadap banyaknya nasabah yang 
                                                 
17
Awaludin, Strategi Pemasaran Perusahan Jasa dalam Meningkatkan Jumlah Konsumen 
(Studi Kasus di Tri Kusuma Travel Purwokerto, Banyumas ), 2018. 
18
Munashihatul Ummah ,Strategi Pemasaran Pembiayaan iB Kepemilikan Kepada 
Nasabah Pegawai di BPRS Gunung Slamet Cilacap, 2018. 
19
Iftitah Hidayah N, Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Makro KPR Ijarah 
Muntahiya Bitamlik (IMBT) Konsumer iB di BRI Syariah KCP Cilacap, 2018. 
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menggunakan jasa pembiayaan musyarakah yang ada di BPRS Khasanah 
Ummat .
20
 
Dalam Laporan Tugas Akhir Dina Nurbaeti IAIN Purwokerto dengan 
judul Strategi Peningkatan Jumlah Nasabah KUR (Kredit Usaha Rakyar) 
Mikro di BRISyariah KCP Purbalingga.Berdasarkan hasil penelitian yaitu 
strategi yang digunakan yaitu strategi produk, dengan menggunakan penjualan 
produk, dalam pelaksanaannya dilakukan dengan dua strategi yaitu strategi 
jemput bola dan grebek pasar. Strategi lain yang digunakan BRISyariah KCP 
Purbalingga selain dengan penjualan produk antara lain melakukan promosi .
21
 
Tabel 1.3 
Persamaan dan Perbedaan Judul dengan PenelitianTerdahulu 
 
No Nama Judul Persamaan Perbedaan 
 1. Awaludin  
IAIN 
Purwokerto 
2018 
Strategi Pemasaran 
Perusahan Jasa 
dalam Meningkatkan 
Jumlah Konsumen 
(Studi Kasus di Tri 
Kusuma Travel 
Purwokerto, 
Banyumas) 
Penelitian 
terdahulu dan 
sekarang 
sama-sama 
meneliti 
tentang 
strategi 
pemasaran.  
Perbedaanya 
terletak pada 
penelitian 
terdahulu 
meneliti tentang  
strategi 
pemasaran 
perusahan travel, 
sedangkan 
penulis meneliti 
tentang strategi 
pemasaran 
produk 
pembiayaan 
mura<bahahpada 
UMKM. 
2. Munashihatul 
Ummah 
IAIN 
Purwokerto 
2018 
Strategi Pemasaran 
Pembiyaan iB 
Kepemilikan Kepada 
Nasabah Pegawai di 
BPRS Gunung 
Slamet Cilacap. 
Meneliti 
strategi 
pemasarn.  
Perbedaan 
penelitian 
terdahulu mneliti 
tentang strategi 
pemasaran 
pembiayaan iB 
                                                 
20
Tiara Dini Arifah, Strategi Pengembangan Produk Pembiayaan Musyarakah Pada 
Usaha Mikro Dan Kecil  ( Studi Kasus : BPRS Khasanah Ummat Kembaran Banyumas), Skripsi 
Purwokerto : Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Purwokero, 2017, hlm.7 
 
21
Dina, Nurbaeti, Strategi Peningkatan Jumlah Nasabah KUR (kredit Usaha Rakyat) 
Mikro di BRISyariah KCP Purbalingga, Laporan Tugas Akhir IAIN Purwokerto, 2019. 
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No Nama Judul Persamaan Perbedaan 
kepemilikan 
nasabah pegawai 
di BPRS Gunung 
Slamet Cilacap, 
sedangkan 
penulis meneliti 
tentang strategi 
pemasaran 
produk 
pembiayaan 
murabahah  pada 
UMKM. Dan 
perbedaan 
terletak pada 
studi kasus. 
3. Iftitah Hidayatun 
N  
IAIN 
Purwokerto  
2018 
Strategi Pemasaran 
Produk Pembiayaan 
Makro KPR Ijarah 
Muntahiya Bitamlik 
(IMBT) Konsumer 
BRIS iB di BRI 
Syariah KCP 
Cilacap. 
Membahas 
strategi 
pemasaran di 
studi kasus 
yang sama. 
Perbedaan pada 
penelitian 
terdahulu 
meneliti tentang 
strategi 
pemasaran 
produk 
pembiayaan 
makro KPR 
ijarah muntahiya 
bitamlik 
konsumer BRIS 
iB di BRI Syariah 
KCP Cilcap. 
Sedangkan 
penulis meneliti  
tentang strategi 
pemasaran 
pembiayaan 
usaha mikro kecil 
menengah. 
4. Tiara Dini 
Arifah 
 IAIN 
Purwokerto 
2017  
Strategi 
Pengembangan 
Pembiayaan 
Musyarakah pada 
Usaha Mikro dan 
Kecil (Studi Kasus : 
BPRS Khasanah 
Ummat Kembaran 
Banyumas). 
Sama-sama 
meneliti 
sentang srategi 
pada UMKM. 
Perbedaanya 
terltetak pada 
penelitian, 
penelitian 
terdahulu 
meneliti 
pembiayaan 
musyarakah dan 
terletak pada 
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No Nama Judul Persamaan Perbedaan 
studi ksusnya. 
5. Dina Nurbaeti  
IAIN 
Purwokerto 
2019 
Strategi Peningkatan 
Jumlah Nasabah 
KUR (Kredit Usaha 
Rakyat) Mikro di 
BRISyariah KCP 
Purbalingga 
Membahas 
tentang 
strategi dalam 
usaha mikri 
dengan 
deskriptif 
kualitatif 
Perbedaanya 
pada penelitian 
terdahulu lebih 
terfokus pada 
KUR (Kredit 
Usaha Rakyat) 
dan letak lokasi 
yang berbeda. 
 
F. Sistematika Pembahasan 
Adapun sistematika penulisan ini merupakan kerangka skripsi yang 
maksudnya memberi petunjuk mengenai pokok-pokok permasalahan yang 
akan dibahas dalam skripsi ini. Sistematika penulisan terdiri dari 3 (tiga) 
bagian, yaitu bagian awal, bagian isi, dan bagian akhir. 
Pada bagian awal dari halaman judul, pernyataan keaslian, halaman 
pengesahan, halaman nota pembimbing, abstrak, halaman moto, halaman 
persembahan, kata pengantar, daftar isi, daftar gambar, daftar tabel serta daftar 
lampiran-lampiran. 
BAB I : Pendahuluan Menguraikan latar belakang masalah, 
perumusan masalah, definisi oprasional, tujuan dan manfaat penelitian, kajian 
pustaka, serta sistematika pembahasan. 
BAB II : Tinjauan Pustaka Menguraikan tentang landasan teori yang 
berkaitan dengan topik penelitian, pembahasan hasil-hasil penelitian 
sebelumnya yang menjadi acuan dalam penyususan skripsi ini, krangka 
pemikiran yang menerangkan secara ringkas tentang pengertian strategi, 
pemasaran produk pembiayaan mura<bahah dan pengertian UMKM. 
BAB III : Metode Penelitian Penelitian Meguraikan tentang jenis 
penelitian, lokasi dan waktu penelitian, subyek dan obyek penelitian, jenis dan 
sumber data, metode analisis data penelitian. 
BAB IV : Hasil dan Analisis Penelitian Pembahasan tentang“Strategi 
Pemasaran Produk Pembiayaan mura<bahah Pada Usaha Mikro Kecil dan 
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Menengah Di BRISyariah KCP Cilacap”, yang meliputi gambaran umum 
BRISyariah KCP Cilacap. 
BAB V : Penutup yang terdiri dari kesimpulan, saran dan penutup. 
Bagian akhir skrispi memuat daftar pustaka, lampiran-lampiran dan daftar 
riwayat hidup. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran produk 
pembiayaan mura<bahah pada UMKM dan bagaimana implementasinya oleh 
BRISyariah KCP Cilacap.Strategi yang diterapkan BRISyariah KCP Cilacap 
ternyata berdampak positif terhadap banyaknya nasabah yang menggunakan 
jasa pembiayaan mura<bahah yang ada di BRISyariah KCP Cilacap. 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dijelaskan pada bab 
sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa secara umum strategi 
pemasaran produk pembiayaan mura<bahah pada UMKM yang digunakan 
BRISyariah KCP Cilacap adalahDengan mengoptimalkan mutu produk, 
aplikasi desain industry dengan cara mengoptimalkan modal kerja dan 
investasi, prosesnya sangat mudah dan cepat pencairanya 2-3 
hari.Pengembangan arsitektur produk tidak signifikan karena produk jasa dan 
untuk memaksimalkan produk pembiayaan mura<baha hada 2 cara yaitu 
strategi pengembangan produk yang dilakukan di kantor dan di luar kantor. 
 Strategi yang sangat berpengaruh dalam pengembangan produk 
mura<bahah pada UMKM dengan cara strategi pengembangan produk yang 
dilakukan di luar kantor, dengan cara terjun langsung yakni melakukan grebek 
pasar dimana pasar yang dilakukan grebek pasar yaitu pasar inti yang 
berputaran uangnya sangat banyak maupun pasar yang lainnya yang sudah 
dianalis terlebih dahulu, grebek pasar dilakukan dalam waktu satu minggu 4 
kali melakukan strategi jemput bola(cash pickup) salah satu pelayanan bank 
yang membuat nasabah menjadi nyaman dan dmudahkan dalam bertransaksi. 
Strategi promosi dengan cara melakukan periklanan, pemasaran dan penjualan 
langsung, publicitas dan personal selling. 
  Analisis SWOT dari strategi pengembangan produk pembiayaan 
mura<bahah ini terhadap UMKM adalah dengan cara mengoptimalkan fungsi 
produk pembiayaandan memperluas sistem informasi dan melakukan 
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sosialisasi untuk meningkatkan mutu produk agar lebih mudah dikenal, 
meningkatkan pelayanan untuk mendukung pengembangan produk dan 
mempromosikan secara terus-menerus agar lebih gencar pada nasabah. 
 
B. Saran 
1. Meningkatkan kualitas pelayanan kepada nasabah sehingga membuat 
nasabah merasa nyaman dan akhirnya loyal terhadap BRISyariah KCP 
Cilacap 
2. Memberikan apresiasi terhadap nasabah lama yang loyal dalam 
mengangsur pembiayaan tempat waktu. 
3. Produk yang ditawarkan hendaknya memiliki keunggulan yang tidak 
dimiliki pesaing 
4. Dalam menentukan strategi pengembangan, BRISyariah KCP Cilacap 
memanfatkan kekuatan dan peluang yang dimiliki serta memperhatikan 
faktor kelemahan dan ancaman yang dihadapi 
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